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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
A. Latar Belakang Masalah 
Setiap manusia dalam menjalani aktivitas sehari-hari tidak lepas dari yang 
namanya transportasi, sehingga sarana transportasi yang layak, nyaman, serta 
baik dapat mendukung dalam aktivitas sehari-hari. Salah satu dari alat 
transportasi adalah mobil. Semakin berkembangnya fungsi dari mobil sebagai 
alat transportasi, maka disisi lain permintaan mobil dari konsumen pun ikut 
meningkat. Sehingga yang terjadi di pasar yaitu persaingan antara merek-
merek mobil yang beredar di jalan. Minat pembelian suatu produk dilandasi 
oleh pentingnya minat pembelian, efek daya tarik promosi, dan komunitas  
juga perlu diperhatikan dari sisi perusahaan. 
Pentingnya dalam memahami minat beli konsumen untuk mengetahui 
faktor-faktor apa saja yang dapat mempengaruhi minat beli konsumen dan 
dapat menarik konsumen untuk membeli sebuah produk yang tentunya bisa 
mendatangkan keuntungan bagi perusahaan. Setiap perusahaan yang 
menawarkan produk atau jasanya kepada konsumen harus mampu memberi 
kepastian akan produk dan jasanya sesuai dengan keinginan konsumen agar 
dapat meningkatkan minat beli sebelum melakukan pembelian. 
Dalam hal ini, yang lebih penting lagi yaitu daya tarik promosi merupakan 
suatu cara komunitas untuk menarik perhatian ataupun memasarkan 
produknya agar konsumen sendiri tertarik untuk menggunakannya. Tanpa 
adanya promosi, kegiatan pemasaran sendiri dapat mengalami hambatan yang 
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akan merugikan perusahaan. Pentingnya dalam promosi berkaitan dengan 
fungsinya sebagai media komunikasi antar perusahaan dengan pelanggannya. 
Banyaknya merek-merek mobil yang ada maka memerlukan promosi yang 
kuat agar daya tarik promosi mampu membuat minat konsumen meningkat. 
Pentingnya membahas komunitas ini menarik untuk diamati dan dipelajari. 
Keberadaan komunitas yang sangat menarik untuk dibahas dan diamati karena 
ada sisi dimana memiliki dampak bagi dunia pemasaran. Komunitas bukanlah 
hal baru dalam lingkup sosial masyarakat. Komunitas sendiri didefinisikan 
sebagai unit politik dari suatu organisasi sosial yang memberikan individu satu 
sama lain dengan perasaan kebersamaan atau perasaan saling memiliki (sense 
of belonging). Salah satu cara komunitas untuk menarik daya tarik dari 
konsumen sendiri yaitu dengan cara melakukan kegiatan promosi. 
Komunitas merupakan kelompok orang yang saling peduli dengan satu 
sama lain lebih dari biasanya, dimana di dalam sebuah komunitas terjadi 
sebuah proses hubungan antar pribadi yang kuat dan panjang diantar anggota 
komunitas tersebut karena dengan adanya kesamaan interest atau values 
(Kartajaya, 2003:188). Komunitas memiliki nilai-nilai sendiri yang mampu 
mempengaruhi orang lain dari segi minat pembelian produk yang dikonsumsi 
komunitas sendiri. 
Komunitas selama ini menjadi komunikasi Point-of-Purchase (POP) 
biasanya dimasukkan sebagai salah satu elemen promosi penjualan (sales 
promotion). Komunikasi dengan POP sendiri menciptakan peran yang efektif 
serta signifikan dalam mempengaruhi perilaku konsumen dan menaikkan 
penjualan. Komunikasi POP merupakan elemen promosi seperti pajangan, 
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poster, petunjuk/tanda, dan berbagai materi promosi yang ada di dalam toko 
yang tujuannya untuk mempengaruhi pilihan pelanggan dan momen 
penjualan. Kegiatan yang terdapat dikomunitas diharapkan sebagai salah satu 
komponen bauran komunikasi pemasaran terintegrasi, bukan sekedar alat 
promosi penjualan (Tjiptono 2012:383). 
Minat pembelian seseorang terhadap suatu produk berasal dari subbudaya, 
kelas sosial, dan pekerjaan yang sama mungkin akan memiliki gaya hidup 
yang berbeda. Gaya hidup adalah pola hidup seseorang yang tergambarkan 
pada psikografisnya. Psikografis membutuhkan pengukuran dimensi AIO 
utama konsumen – activities/kegiatan (pekerjaan, hobi, dan belanja), 
interest/minat (makanan, mode, dan keluarga) dan opinions/pendapat (tentang 
diri mereka sendiri isu-isu sosial, bisnis, dan produk). Gaya hidup 
menggambarkan sesuatu yang lebih dari kelas sosial atau kepribadian 
seseorang (Kotler 2004:210).  
Minat membeli produk mobil Suzuki Ertiga merupakan suatu indikator 
bahwa konsumen itu telah mengambil keputusan. Dimana konsumen itu 
sendiri merespon positif terhadap kualitas produk dari suatu perusahaan atau 
komunitas menjadi minat beli terhadap konsumen yang memilih produk mobil 
Suzuki. Minat yang dipengaruhi oleh faktor-faktor diantara lain seperti 
kekhasan produk, citra merek, derajat komunitas, dan sikap merek. 
Mobil Ertiga berasal dari bahasa Indonesia, yang gabungan dengan kata Er 
(dari huruf R) yang jika diartikan dalam bahasa Inggris yaitu Row (Baris) dan 
Tiga yang berarti angka 3. Jika digabung memiliki arti mobil dengan 3 baris 
pada interiornya dengan berkapasitas 7 orang penumpang. Ertiga merupakan 
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MPV dan sedan, yakni dengan platform seperti satu produknya Suzuki New 
Swift sehingga menghasilkan sebuah kenyamanan yang tidak di miliki oleh 
kendaraan MPV (Multi Purpose Vehicle) lainnya. Kemunculan mobil ertiga 
memunculkan hobi dari sebagian orang, dengan hobi sebagian orang ini bisa 
dikatakan menjadi satu kelompok yang mana disebut dengan komunitas. 
Mobil baru yang diluncurkan oleh Suzuki ada disegmen Multi Purpose 
Vehicle (MPV) yaitu mobil Ertiga, dengan tujuan dari pembuatan mobil 
tersebut memberikan kemudahan keluarga Indonesia untuk memiliki mobil 
keluarga. Mobil Ertiga sendiri masih dianggap sebagai mobil yang favorit dan 
banyak diminati bagi konsumen low MPV. Bukan dari harga yang mampu 
bersaing, tapi dipandang dari performa mobil yang baik. 
Data Gabungan Industri Kendaraan Bermotor Indonesia (Gaikindo), 
penjualan Suzuki sejak tahun 2013 terus mengendur. Dari tahun 2013 Suzuki 
mencatat pangsa pasar 13,33%, dan di tahun 2015 pangsa pasarnya hanya 
tinggal 12,02%. Bahkan, hingga November 2016, pangsa pasar Suzuki hanya 
di bawah 10% atau 8,25% dengan penjualan 83.539 unit. Di kuartel ke-III 
2016, pendapat PT Suzuki Indomobil Sales tercatat Rp 310 miliar, turun 4% 
dari pendapatan di tahun 2015 senilai Rp 323 miliar. Ertiga adalah sebagai 
tulang punggung dari Suzuki di Indonesia. Sampai November 2016, 
penjualannya berkontribusi hingga 34,3% dengan penjualan 28.721 unit. 
(www.industri.kontan.co.id, diakses 9 Maret 2017). 
Sejak kemunculannya tahun 2012 yang lalu, mobil ertiga menjadi minat 
banyak keluarga dan mencatat penjualan terbanyak dari produk-produk Suzuki 
lainnya. Bahkan, sempat memenangkan persaingan dengan Daihatsu Xenia 
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dan Toyota Avanza. Penghargaan yang diraih Ertiga antara lain : Indeks 
Kebahagiaan Berkendara dari Tabloid Otomotif sebagai, „Tipe Mobil Paling 
Membahagiakan‟, „The Highest Customer Satisfaction Index in Overall by 
Type‟, „The Highest Customer Satisfaction Index in Durability‟, Most Favorite 
Car GIIAS 2015 dan penghargaan „Net Promoter Leader‟ dari majalah SWA 
sebagai produk yang paling direkomendasikan di awal tahun 2015 
(www.swa.co.id, diakses 9 Maret 2017).  
Salah satunya komunitas-komunitas yang bermunculan dibidang sosial dan 
olahraga, penggemar suatu bidang menggabungkan diri pada satu sama lain 
dengan memiliki hobi yang sama. Seperti dibidang otomotif yaitu munculnya 
komunitas pecinta mobil yang bergabung dalam satu wadah untuk saling 
membuat kegiatan sesuai dengan yang mereka gemari. Komunitas otomotif yang 
ada di Jawa Timur yaitu komunitas Ertiga Mania East Java (Erman East Java). 
Komunitas ini adalah sebuah wadah dimana penggemarnya yang mencintai mobil 
yang nuansa kekeluargaan dan sebagai wadah dalam menyalurkan hobi. 
Komunitas pemilik Ertiga tersebut sudah berdiri sejak tahun 2012, Erman 
East Java yang sudah memiliki anggota sebanyak 650 anggota menurut Ketua 
Umum Ertiga Mania East Java. Kegiatan yang menarik dan dilakukan sebagai 
daya tarik masyarakat yang melihatnya yaitu komunitas Erman East Java 
mengadakan kegiatan gathering regional and gathering nasional. Selain 
kegiatan tersebut, kegiatan lain sebagai daya tarik tersendiri yaitu komunitas 
Erman East Java mengadakan kegiatan sosial seperti donor darah, 
pemeriksaan gratis bagi masyarakat, pemberian santunan, dan bakti sosial 
(www.jawapos.com, diakses 8 Maret 2017). 
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Seperti layaknya komunitas otomotif, Erman East Java mengusung konsep 
family oriented, yang mana dengan arti semua anggota keluarga dapat 
dilibatkan dalam kegiatan-kegiatan yang ada. Bagi penggemar modifikasi, 
anggota akan saling menebar “racun” modifikasi untuk menghiasi atau 
membuat beda dari mobil lainnya sehingga kegiatan tersebut dapat membuat 
daya tarik masyarakat yang berminat dengan mobil Ertiga. Kegiatan dari 
komunitas Erman East Java berharap banyak yang minat terhadap produk 
mobil ertiga karena dengan adanya kegiatan ini berharap PT Suzuki Indomobil 
Sales dapat meningkatkan penjualan mobil ertiga.  
Dalam kegiatan komunitas berikut untuk mencapai prestasi-prestasi yang 
dapat dinilai baik oleh masyarakat maka akan meningkatkan reputasi 
perusahaan juga berpengaruh terhadap minat beli. Hal ini disebabkan reputasi 
perusahaan akan mempengaruhi jalan pemikiran dari konsumen dan 
perusahaan yang bermerek baik. Reputasi yang baik merupakan asset dari 
perusahaan dan berdampak baik terhadap padangan konsumen, sehingga 
mendorong terjadinya minat beli. 
Merek-merek mobil di Indonesia didominasi oleh merek-merek mobil dari 
Jepang dan Eropa. Produsen otomotif dari Jepang menganggap di Indonesia 
sebagai kawasan yang merupakan pangsa pasar yang berpotensi dalam 
memasarkan produk-produk mobil. Negara Indonesia masyarakatnya sendiri 
lebih banyak yang berminat dan menggunakan kendaraan roda empat, maka 
ini pun menjadi peluang dari produsen luar negeri untuk saling bersaing di 
dalam negeri. Kebutuhan mobil bagi masyarakat Indonesia sendiri makin hari 
makin bertambah yang memakai dan makin banyak yang berminat. 
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Semakin meningkatnya kebutuhan alat transportasi membuat perusahaan 
otomotif terutama di bidang kendaraan roda empat, yang mana sekarang 
banyak diminati oleh banyak orang. Banyak munculnya merek mobil dengan 
berbagai jenis, model, desain, kualitas yang baik dan harga yang cukup 
bersaing. Salah satunya yang banyak di gemari oleh masyarakat Indonesia 
yaitu merek Suzuki Ertiga. 
Proses membeli diawali dengan menyadari adanya masalah kebutuhan 
yang konsumen alami. Konsumen menyadari perbedaan produk antara kondisi 
yang sesungguhnya dengan kondisi yang diinginkannya, konsumen tertarik 
pada produk Suzuki Ertiga dan berkeinginan untuk membeli produk tersebut. 
Keputusan konsumen untuk membeli produk tersebut yaitu dengan didasari 
adanya minat beli. Minat beli menjadi faktor yang kuat dalam keputusan 
pembelian suatu produk. 
Beberapa hal yang harus diperhatikan oleh perusahaan selaku produsen, 
yang mana semakin banyak konsumen dari perusahaan itu maka semakin sulit 
untuk mengenali konsumennya secara detail. Terutama tentang minat atau 
tidaknya terhadap satu produk yang di tawarkan dan alasan yang 
mendasarinya. Salah satunya strategi dalam meningkatan minat dari 
pembelian suzuki ertiga yaitu dengan cara hadirnya komunitas dimasyarakat 
yang mempunyai hobi sama satu sama lain dan daya tarik promosi yang akan 
meningkatkan minat beli dari konsumen sehingga tidak ada keraguan untuk 
mengkonsumsi dan memakai produk yang ditawarkan. 
Upaya dalam meningkatkan minat beli dari konsumen maka perlu 
diperlakukan suatu strategi yang tepat. Komunitas Erman East Java sebagai 
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sarana komunikasi antar produsen dengan konsumen untuk menjadi media 
daya tarik promosi yang kreatif dan aktif agar dapat meningkatkan minat beli 
konsumen. Membangun persepsi dengan cara berkomunitas dan menimbulkan 
daya tarik promosi merupakan hal yang penting untuk mempengaruhi minat 
beli konsumen. Strategi ini merupakan solusi perusahaan untuk menghadapi 
ketatnya persaingan industri mobil di Tanah Air. 
Ketatnya persaingan di Tanah Air membuat perusahaan harus memiliki 
konsumen yang setiap waktu terus meningkat dan memenangkan persaingan 
pasar di industri mobil. Komunitas Erman East Java dalam membantu 
membentuk minat beli dari calon konsumen mobil ertiga sebagai produk 
pilihan, Dealer Suzuki Indomobil Sales memanfaatkan komunitas sebagai 
perantara produsen dengan calon konsumen dan juga memanfaatkan 
komunitas untuk menjadi daya tarik promosi disetiap acara yang mereka 
hadirkan sebagai promosi perusahaan dan produk mobil ertiga. 
Point penting dari Dealer Suzuki Indomobil Sales untuk dapat 
memenangkan persaingan pasar, yaitu perusahaan tersebut perlu 
memperhatikan apa yang melandasi calon konsumen dalam memilih suatu 
produk, dalam hal ini yaitu minat beli konsumen yang selalu timbul setelah 
adanya proses evaluasi alternatif dan di dalam proses evaluasi ini membuat 
suatu rangkaian pemilihan mengenai produk yang akan dipilih oleh calon 
konsumen atas dasar minat pembelian. 
Berdasarkan kasus masalah di atas bahwa ada tahun dimana penjualan 
tidak sesuai target yang diharapkan oleh perusahaan. Naik turunnya penjualan 
membuat perusahaan tidak kehabisan ide untuk tetap mempromosikan 
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produknya ke masyarakat agar tetap mampu bersaing di pasar. Perusahaan 
juga ikut berperan dalam setiap kegiatan yang diadakan oleh komunitas agar 
minat dari calon pembeli bisa meningkat. Minat pembelian mobil suzuki ertiga 
dapat dipengaruhi dengan adanya daya tarik promosi dan hadirnya komunitas 
mobil ertiga. 
Berdasarkan latar belakang diatas, penulis tertarik melakukan penelitian 
untuk mengetahui dan menganalisis sejauh mana efek dari daya tarik promosi 
dan komunitas dari perusahaan PT Suzuki Indomobil Sales terhadap minat 
pembelian Mobil Suzuki Ertiga di Jawa timur. Peneliti tertarik untuk membuat 
judul dari permasalahan diatas yaitu “Efek Daya Tarik Promosi dan 
Komunitas  Terhadap Minat Pembelian Mobil Suzuki Ertiga”. 
 
B. Rumusan Masalah 
Berdasarkan latar belakang masalah di atas maka permasalahan dalam 
penelitian ini dapat dirumuskan sebagai berikut :  
1. Bagaimana tanggapan konsumen pada daya tarik promosi, komunitas, 
dan minat pembelian mobil Suzuki Ertiga? 
2. Bagaimana pengaruh daya tarik promosi terhadap minat pembelian 
mobil Suzuki Ertiga? 
3. Bagaimana pengaruh komunitas Ertiga Mania East Java terhadap 
minat pembelian mobil Suzuki Ertiga? 
4. Diantara variabel daya tarik promosi dan komunitas, variabel manakah 
yang memberikan kontribusi terbesar pengaruhnya terhadap minat beli 
konsumen? 
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C. Tujuan Penelitian
Tujuan yang ingin dicapai dalam penelitian ini ialah: 
1. Untuk mendiskripsikan daya tarik Promosi dan komunitas Ertiga
Mania terhadap minat pembelian Suzuki Ertiga pada calon konsumen
di Jawa Timur.
2. Untuk menganalisis pengaruh daya tarik promosi terhadap minat
pembelian Suzuki Ertiga di Jawa Timur.
3. Untuk menganalisis pengaruh atau efek komunitas Ertiga Mania East
Java terhadap minat pembelian Suzuki Ertiga di Jawa Timur.
4. Untuk mengetahui variabel yang memberikan berkontribusi terbesar
pengaruhnya terhadap minat beli konsumen.
D. Manfaat Penelitian
Manfaat dari penelitian ini diharapkan bisa memberikan wawasan serta 
nilai-nilai positif bagi : 
1. Bagi pihak perusahaan
Bagi perusahan sebagai bahan untuk menjadi pertimbangan bagi 
perusahaan dalam pengembangan perusahaan khususnya dalam bidang 
pemasaran untuk mencapai tujuan dari perusahaan. 
2. Bagi peneliti selanjutnya
Bagi peneliti selanjutnya diharapkan hasil penelitian ini dapat 
bermanfaat untuk menambah pengetahuan serta menjadi referensi atau 
bahan masukan dalam penelitian serupa pada penelitian yang akan datang. 
